ETTEVÕTTE ANDMED JA PÖÖRDUMISE EESMÄRGID
Oleme koostanud järgneva küsimustiku, et Teie ettevõtte ja pöördumise põhjuste ning eesmärkidega eelnevalt paremini tutvuda. Kõiki loetletud alapunkte ei ole vaja täita. Valige just Teie temaatikale kõige paremini sobivad osad ning keskenduge vaid olulisele. 
Oleme tänulikud kui lisaksite omalt poolt juurde teemasid ja informatsiooni, mis on just Teie pöördumise põhjuse eesmärgi tabamiseks olulised teada. Mida rohkem informatsiooni me omame, seda kindlamini sünnivad õiged otsused.
ETTEVÕTE : 
Ärinimi, registri nr/registreeritud kaubamärgid:  
...............

Asutamisaasta 




...............
· Millises valdkonnas ettevõte tegutseb? 

· Millistel turgudel ollakse tegevad?
· Kui suur on ettevõte ja meeskond?
· Ettevõtte finantsnäitajad (käive/kasum/kahjum)?
· Ettevõtte juhtkond ja otsustajad?
· Mis on ettevõtte senise edu alus ja tugisambad (mis hoiavad ettevõtet elusana ka majanduse jahenedes ja nõudluse vähenedes)?
· Kas kavandatakse muudatusi struktuuris või tegevuse laiendamise/koondamise osas?
· Kes on ettevõttes turundusotsuste eest vastutav isik?
· ................
PÖÖRDUMISE PEAMINE PÕHJUS ja EESMÄRGID

A. ...

B. ...

C. ...

D. ...

E. ...

· Kas ja kui suur on planeeritav eelarve (ei ole kohustuslik märkida)
ÜLEVAADE ETTEVÕTTE TURUNDUSKESKKONNAST

Ettevõtte poolt pakuvad tooted/teenused

· Ettevõtte poolt pakutavad tooted/teenused
· Milliste tarbijategrupi vajadusi need rahuldavad?
· Kui suur osa Teie klientidest on püsikliendid ning mis neid teistest eristab?

· Toodete/teenuste omadused ja nende kasu tarbijale (mida tarbijad hindavad)?
· Kas tegu on lühi või pikaajaliste kaupadega? (Kaua tooted/teenused müügis on?)

· Sortiment ja valik (omadused)
· Uued tooted/teenused

· Tarne ja muud tingimused 
· .....

· .....

Konkurents

· Kes on peamised konkurendid ja konkureerivad tooted/teenused?
· Mis on Teie konkurentsieelised konkureerivate firmade/toodetega võrreldes?

· Kuidas positsioneeruvad Teie tooted turul võrreldes konkurentidega? 

· Mida teete konkurentidest paremini? Miks peaks tarbija eelistama Teid konkurentidele? Missugused on teie toote/teenuse tugevamad küljed?

· Kas konkurentide toodetel/teenustel on omadusi, mille pärast tarbija Teid ei vali?
· Milline on tarbijate tagasiside ja suhtumine teie ettevõtte teenust/kaupade suhtes?

· .................

· .................

Turundus ja müük

· Millised on ettevõtte müügieesmärgid perioodiks/kampaaniaks? Kasvuprotsendid?

· Millistest peamistest teguritest sõltub müügitulu?

· Mille baasil kavandatakse müügitulu ja kasvu?

· Kui oluline on ettevõttele püsiklientide hoidmine (kui suur osa on muutuvkliente %)?
· Kuidas ja milliste turundusvahenditega jõutakse uute klientideni?
· Missugused motiivid mõjutavad ostuprotsessis osalevaid isikuid? 

· Millistele inimestele tuleb suunata turunduskommunikatsioon?

· Milline on ettevõtte turustusvõrk või müügikanali poliitika?
· Milliseid sihtgruppe peale tarbija tuleb veel mõjutada?

· Kui suur on B2B osakaal äri eesmärkide saavutamisel?

· Kas toode/teenus vajab spetsialiseerumist (kas on piisav hulk kvalifitseeritud tööjõudu)? Kui palju inimesi tegeleb otseselt müügitööga? 
· ................

· ................

EELNEVAD TEGEVUSED

· Kirjeldage viimasel ajal efektiivselt töötanud tegevusi või kampaaniaid.

· Mis on need tegurid/tegevused/põhimõtted, mis Teie ettevõttele edu garanteerivad.
· Kirjeldage olukordi, kus tegevus ei ole andnud oodatud tulemust.
· Mis on need tegurid/tegevused/põhimõtted, mis Teie ettevõttele kindlasti ei sobi?

· Kes on Teie senised koostööpartnerid reklaami- ja turunduse, müügi või äri konsulteerimise valdkondades?
· Millega olete rahul ja mida soovite parandada?
· Millistes valdkondades olete huvitatud kompetentsi oma ettevõttesse teenusena sisse ostma?

Täname, et leidsite aega  kirja panna olulised punktid edaspidise koostöö ja edu nimel.
Palume saata eeltoodud andmed vastustega e-posti aadressile viisvaala@viisvaala.ee
Soovi korral võite kaasa võtta ka esmasele kohtumisele. 
Viis Vaala
